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ABSTRAK 
 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menghubungkan faktor psikologis dan keputusan pembelian 
serta menguji hipotesis yang kemudian pengujian hipotesis itu akan diinterprestasikan. Penelitian ini 
termasuk explanatory research. Metode pengumpulan data menggunakan kuesioner. Teknik penarikan 
sampel yang digunakan adalah Teknik Purposive Sampling.  Sampel dalam penelitian ini sebanyak 102 
orang responden yang merupakan pengguna dan pembeli BlackBerry. Analisis data yang digunakan adalah 
analisis deskriptif, analisis faktor dan analisis regresi linear berganda. Hipotesis yang diuji adalah bahwa 
Motivasi, persepsi, pembelajaran, keyakinan dan sikap adalah faktor pembentuk Psikologis yang 
mempengaruhi Struktur Keputusan Pembelian. Ada pengaruh secara bersama-sama maupun parsial variabel 
bebas terhadap Struktur Keputusan Pembelian serta terhadap variabel yang berpengaruh dominan terhadap 
Struktur Keputusan Pembelian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel motivasi, variabel persepsi, 
variabel pembelajaran, variabel keyakinan dan variabel sikap secara bersama-sama mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap Struktur Keputusan Pembelian (Y). Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa 
variabel Persepsi (X2) merupakan variabel yang berpengaruh dominan terhadap Struktur Keputusan 
Pembelian (Y) yang ditunjukkan dengan koefisien regresi b sebesar 2.361, dengan nilai Probabilitas t 5.569 
dan sig. penelitian 0,000  ( 0.05). 
 
Kata Kunci: Motivasi, Persepsi, Pembelajaran, Keyakinan,Sikap, Keputusan Pembelian. 
 
 
Abstract  
The aims of this research is to connect psychological factors and purchasing decision and to test 
hypotheses and then testing the hypothesis that it would be interpreted. This research includes an 
explanatory research. Methods of data collection using questionnaires. The sampling technique used was 
purposive sampling technique. The samples in this research were 102 respondents who are BlackBerry 
users and buyers. Analysis of the data used is descriptive analysis, factor analysis and multiple linear 
regression analysis. The hypothesis tested was that motivation, perception, learning, beliefs and attitudes 
are forming Psychological factors influencing the purchase decision structure. There are influences together 
and partially independent variable on the Buying Decision Structures and the dominant variable on 
Purchase Decision Structure. The results of the research showed that motivational variable, perception 
variable, learning variable, the variable of beliefs and attitudes variables jointly have a significant influence 
on the structure of Buying Decision ( Y ). The results of this research  also indicate that the perception 
variables ( X2 ) is the dominant variable on Purchase Decision Structure ( Y ) as indicated by the regression 
coefficient b of 2.361, with a probability value of t 5.569 and sig. 0,000 < ( 0.05). 
 
Keywords: Motivation, Perception, Learning, Beliefs, Attitudes, Purchase Decision. 
 
PENDAHULUAN 
Merek handphone BlackBerry memiliki 
kelebihan aplikasi messenger yaitu BlackBerry 
Messenger. Aplikasi BlackBerry Massanger 
hanya dapat digunakan oleh sesama pengguna 
BlackBerry saja. Artinya BlackBerry Messanger 
ini hanya terdapat di handphone merek 
BlackBerry. Aplikasi BlackBerry Messenger 
memiliki kelebihan dapat membuat grup chatting, 
mengirimkan voice note, file, document dan video 
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dengan cepat. Peminat BlackBerry sudah cukup 
banyak. Kelebihan-kelebihan yang ditawarkan 
oleh BlackBerry dapat menarik minat pengguna 
handphone. Para pengguna handphone tertarik 
akan hal baru yang ditawarkan oleh BlackBerry, 
sehingga banyak orang yang ingin memiliki 
handphone ini. Peningkatan jumlah pengguna 
BlackBerry saat ini lebih banyak dari pada 
pengguna handphone merek lain. 
Pada dasarnya di dalam memutuskan 
pembelian, konsumen cenderung dihadapkan pada 
pilihan yang berbagai macam merek. Suatu 
keputusan pembelian konsumen pada umumnya 
melalui berbagai pertimbangan. Berdasarkan 
observasi yang dilakukan peneliti mengetahui 
bahwa banyak mahasiswa Fakultas Ilmu 
Administrasi Bisnis Angkatan 2010/2011 dan 
2011/2012 banyak yang menggunakan 
BlackBerry. Hal ini dikarenakan BlackBerry 
memiliki fiture khusus yang tidak dimiliki oleh 
handphone yang lain yaitu aplikasi BBM 
(BlackBerry Messenger), dengan adanya 
BlackBerry Messenger (BBM) kebanyakan 
dikalangan mahasiswa menggangap bisa 
mengurangi pengeluaran pulsa, dapat melakukan 
online 24 jam tanpa dikenai biaya lainnya dan bisa 
digunakan sebagai bisnis online shop. Adanya 
aplikasi APP Word yang dapat mempermudah 
pemakai pada saat men-download aplikasi yang 
diinginkan, handphone lain tidak memiliki 
aplikasi tersebut, dari segi itulah BlackBerry 
banyak diminati oleh kalangan mahasiswa. 
Faktor psikologis dianggap mempunyai 
pengaruh yang kuat terhadap perilaku pembelian 
karena dalam proses pembelian konsumen sering 
kali dipengaruhi oleh faktor yang ada dalam 
dirinya sendiri dan menjadi faktor dasar dalam 
perilaku konsumen. Faktor ini terdiri dari 
motivasi: kebutuhan yang cukup medorong 
seseorang mencari cara untuk memuaskan 
kebutuhan, pengamatan atau persepsi:merupakan 
proses untuk memilih dan mengorganisasikan 
terhadap rangsangan yang dapat diterima, 
pembelajaran: merupakan sebuah proses belajar 
dimana konsumen mendapatkan pengetahuan dan 
pengalaman tentang pembelian yang akan mereka 
pilih, keyakinan dan sikap: sesuatu yang sudah 
melekat pada pikiran konsumen terhadap suatu 
produk atau merek yang berupa pengetahuan, 
pendapatan, atau hanya sekedar percaya atau 
yakin terhadap kecenderungan memberikan suatu 
tanggapan terhadap objek baik yang disukai 
maupun yang tidak disukai secara konsisten, serta 
menyikapi suatu produk yang pada akhirnya akan 
mengarah pada keputusan untuk membeli. 
 
KAJIAN PUSTAKA  
Pengertian Perilaku Konsumen 
       Menurut Schiffman dan Kanuk (2008:40) 
“Perilaku konsumen adalah perilaku yang 
ditunjukkan oleh konsumen dalam mencari, 
membeli, menggunakan, mengevaluasi dan 
menghentikan konsumsi produk, jasa dan 
gagasan”. Dalam Mangkunegara (2002:4) bahwa 
“Perilaku konsumen adalah tindakan-tindakan 
yang dilakukan oleh individu, kelompok, atau 
organisasi yang berhubungan dengan proses 
pengambilan keputusan dalam mendapatkan, 
menggunakan barang-barang atau jasa ekonomis 
yang dapat dipengaruhi lingkungan”. 
Dari definisi tersebut Perilaku Konsumen 
dapat didefinisikan sebagai tindakan-tindakan dan 
hubungan sosial yang dilakukan oleh konsumen, 
kelompok maupun suatu organisasi untuk menilai, 
memperoleh dan menggunakan barang-barang 
serta jasa melalui sebuah proses pertukaran atau 
pembelian yang diawali dengan proses 
pengambilan keputusan. 
 
Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku 
Konsumen 
Proses keputusan pembelian konsumen 
dipengaruhi oleh beberapa faktor, menurut Kotler 
(2004:183), pembelian konsumen dapat 
dipengaruhi oleh karakteristik budaya, sosial, 
pribadi dan psikologis. (1) Faktor budaya 
mempunyai pengaruh yang paling luas dan paling 
dalam terhadap perilaku konsumen. Faktor budaya 
terdiri dari beberapa variabel yaitu: Budaya, Sub-
budaya, Kelas sosial. (2) Perilaku konsumen juga 
akan dipengaruhi oleh faktor sosial seperti 
kelompok acuan, keluarga, status peran dan status 
sosial konsumen. (3) Keputusan seseorang 
pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik 
pribadi seperti umur dan tahap hidup pembeli, 
pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, 
kepribadian dan konsep diri yang bersangkutan. 
(4) Pilihan pembeli seseorang juga dipengaruhi 
oleh empat faktor psikologis utama yaitu: 
motivasi, persepsi, pembelajaran, keyakinan dan 
sikap. 
 
Keputusan Pembelian 
       Pengambilan keputusan merupakan suatu 
proses dimana konsumen diharapkan pada 
masalah yang akan dipecahkan. Berdasarkan 
pendapat Amirrulah (2002:62) keputusan 
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pembelian adalah “Proses dimana konsumen 
melakukan penilaian terhadap berbagai alternatif 
pilihan dan memilih salah satu atau lebih alternatif 
yang diperlukan berdasarkan pertimbangan-
pertimbangan tertentu. Menurut Kotler (2002:202) 
mengatakan ada lima peran yang dimainkan 
seseorang dalam keputusan pembelian, yaitu: 
1. Pemrakarsa adalah orang yang pertama 
menyarankan atau mencetuskan gagasan membeli   
produk atau jasa tertentu. 
2. Pemberi pengaruh adalah orang yang 
pandangan atau sasarannya mempengaruhi 
keputusan pembelian. 
3. Pengambilan keputusan adalah orang yang 
akhirnya membuat keputusan membeli atau 
sebagian dari itu apakah akan membeli, apa yang 
dibeli, bagaimana membelinya atau dimana 
membelinya. 
4. Pembeli adalah orang-orang yang benar-benar 
melakukan pembelian. 
5. Pengguna adalah orang yang mengkonsumsi 
atau menggunakan roduk atau jasa. 
Berdasarkan pendapat para ahli tersebut, 
bahwa keterlibatan seseorang didalam 
pengambilan keputusan pembelian adalah 
ditentukan oleh sejauh mana peranan yang 
disandang terhadap keputusan pembelian tersebut. 
Berdasarkan pendapat Assael dalam Kotler 
(2004:202) ada empat tipe perilaku pembelian, 
yakni sebagai berikut: 
1) Perilaku pembelian kompleks, terjadi ketika 
mereka sangat terlibat dalam suatu pembelian dan 
menyadari adanya perbedaan nyata antara 
berbagai merek. 
2) Perilaku pembelian pengurang ketidak 
nyamanan, kadang-kadang konsumen sangat 
terlihat dalam suatu pembelian tetapi tidak melihat 
banyak perbedaan dalam merek. 
3) Perilaku pembelian karena kebiasaan. Dalam 
hal ini, banyak produk yang dibeli dengan kondisi 
rendahnya keterlibatan konsumen dan tidak 
adanya perbedaan merek yang signifikan. 
4) Perilaku pembelian yang mencari variasi. 
Dalam hal ini, konsumen sering melakukan 
peralihan merek. Perpindahan merek terjadi 
karena mencari variasi dan bukannya karena 
ketidakpuasan. 
 Didalam perilaku pembelian para 
konsumen sering kali tidak menyadari bahwa 
adanya perbedaan merek, sehingga pada saat 
membeli konsumen hanya melihat dari luar saja 
tanpa banyak memperhatikan kondisi yang ada, 
oleh karena itu konsumen sering kali melakukan 
peralihan merek. Disetiap konsumen melakukan 
peralihan merek mereka hanya mencari variasi 
dan bukan karena tidak puas terhadap barang yang 
dibeli. Apabila konsumen didalam membeli suatu 
merek terlebih dahulu memperhatikan barang 
tersebut baik atau tidak, maka peralihan merek 
akan jarang terjadi. 
 
Hubungan Faktor Psikologis Terhadap 
Keputusan Pembelian 
Dalam keputusan pembelian oleh konsumen 
terdapat tahap-tahap sebagai proses dalam diri 
konsumen. Setiap tahapan akan dipengaruhi oleh 
beberapa faktor yaitu faktor budaya, sosial, 
pribadidan psikologis. Keempat faktor tersebut 
yang akan menciptakan suatu proses keputusan 
pembelian. 
Faktor psikologis merupakan satu preferensi 
dari konsumen dalam menentukan suatu barang. 
Faktor psikologis berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian, bahkan terhadap barang-barang 
tertentu preferensi psikologis dapat saja menjadi 
dominan bagi konsumen. 
 
METODE PENELITIAN 
( Jenis Penelitian, Sampel, Analisis Data) 
Variabel dalam penelitian ini adalah:  Faktor 
Psikologis Konsumen, Variabel bebas (X) terdiri 
dari: Motivasi, Persepsi, Pembelajaran, Keyakinan 
dan Sikap.  Variabel terikat (Y) dalam penelitian 
ini adalah Struktur Keputusan Pembelian. Sampel 
dalam penelitian ini berjumlah 102 orang 
pengguna BlackBerry dengn teknik pengambilan 
data kuesioner. 
Analisis data merupakan bagian penting 
dalam metode ilmiah karena dengan analisis, data 
tersebut dapat diberi arti dan makna yang berguna 
dalam memecahkan permasalahan yang diangkat 
dalam penelitian. Analisis factor merupakan nama 
yang menunjukan suatu kelas prosedur, utamanya 
dipergunakan untuk memprediksi data atau 
meringkas data dari variabel yang banyak diubah 
menjadi sedikit variabel dan masih memuat 
sebagian besar informasi yang terkandung dalam 
variabel asli. Sedangkan analisis regresi linear 
berganda merupakan analisis yang digunakan 
untuk mengetahui besarnya pengaruh dua atau 
lebih variable secara bersama-sama terhadap 
variabel terikat. 
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Hasil Uji Validtas dan Reliabilitas  
 Hasil uji validitas dan reliabilitas dapat dilihat 
pada Tabel 1: 
Tabel 1. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 
Variabel  
 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Hasil Analisis 
 Nilai KMO sebesar 0.781 (>0.50) dengan 
nilai sig. pada uji Bartlett 0.000 (<0.05) yang 
berarti data dapat diproses lebih lanjut dan hasil 
analisis faktor akan bermanfaat untuk data 
tersebut. 
 
Tabel 2. Jumlah Faktor Yang Terbentuk 
Faktor Nama 
Total % 
Indikator 
Faktor 
Eigen Value Varian Loading 
I Persepsi 3,417 17,086 
X2.1 0,616 
X2.2 0,725 
X2.3 0,759 
X2.4 0,735 
X2.5 0,725 
II Pembelajaran 2,790 13,952 
X3.1 0,567 
X3.2 0,592 
X3.3 0,695 
X3.4 0,830 
X3.5 0,781 
III Motivasi 2,703 13,514 
X1.1 0,620 
X1.2 0,784 
X1.3 0,530 
X1.4 0,649 
X1.5 0,733 
IV Sikap 2,376 11,882 
X5.1 0,805 
X5.2 0,561 
X5.3 0,645 
V Keyakinan 1,948 9,738 
X4.1 0,802 
X4.2 0.807 
        
Tabel 2 menunjukkan hasil sebagai berikut: 
1. Faktor I : persepsi 
       Rotasi faktor menunjukkan bahwa faktor 
persepsi dengan eigen value sebesar 3.471 dan 
presentase varian sebesar 17.086%. Faktor ini 
diberi nama persepsi karena terdiri dari 
Penafsiran, Harapan, Evaluasi, Citra Produk, 
Pemikiran sehingga faktor ini diberikan nama 
faktor persepsi. 
2. Faktor II : Pembelajaran 
       Rotasi faktor menunjukkan bahwa faktor 
pembelajaran dengan eigen value sebesar 2.790 
dan presentase varian sebesar 13.952%. Faktor ini 
diberikan nama pembelajaran karena terdiri dari 
indikator Pengalaman, Pengetahuan,  Kemudahan, 
Diperolehnya informasi dari media, Diperolehnya 
informasi dari orang lain. 
 3. Faktor III : Motivasi 
       Rotasi faktor menunjukkan bahwa faktor 
motivasi dengan eigen value sebesar 2,703 dan 
presentase varian sebesar 13.514%. Faktor ini 
M 
O 
T 
I 
V 
A 
S 
I 
N
o 
Korela
si 
Koefisien 
Korelasi 
(r) 
Probabilitas 
1 X1.1 0,494 0,006 
2 X1.2 0,630 0,000 
3 X1.3 0,812 0,000 
4 X1.4 0,680 0,000 
5 X1.5 0,586 0,001 
Alpha Cronbach = 0,642 
P 
E 
R 
S 
E 
P 
S 
I 
1 X2.1 0,569 0,001 
2 X2.2 0,662 0,000 
3 X2.3 0,592 0,001 
4 X2.4 0,815 0,000 
5 X2.5 0,827 0,000 
Alpha Cronbach = 0,735 
P 
E 
M 
B 
E 
L 
A 
J 
A 
R 
A 
N 
1 X3.1 0,744 0,000 
2 X3.2 0,691 0,000 
3 X3.3 0,603 0,000 
4 X3.4 0,716 0,000 
5 X3.5 0,808 0,000 
Alpha Cronbach = 0,755 
K 
E 
Y 
A 
K 
I 
N 
A 
N 
No Korelasi 
Koefisien 
Korelasi 
(r) 
Probabilitas 
1. X4.1 0,850 0,000 
2 X4.2 0,911 0,000 
S 
I 
K 
A 
P 
Alpha Cronbach = 0,702 
1. X5.1 0,792 0,000 
2 X5.2 0,771 0,000 
3 X5.3 0,862 0,000 
Alpha Cronbach = 0,719 
 
S   K  P 
T   E  E 
 R   P  M 
U  U  B 
  K  T   E 
  T   U  L 
  U   S   I 
 R  A  A 
     N  N 
 
1. Y1.1 0,404 0,027 
2 Y1.2 0,510 0,004 
3 Y1.3 0,579 0,001 
4 Y1.4 0,562 0,001 
5 Y1.5 0,531 0,003 
6 Y1.6 0,465 0,010 
7 Y1.7 0,562 0,001 
8 Y1.8 0,520 0,003 
9 Y1.9 0,433 0,017 
Alpha Cronbach = 0,638 
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diberikan nama motivasi karena terdiri dari 
Besarnya kebutuhan akan aktualisasi diri, 
Emosional, Dorongan/Rangsangan, rasa ingin 
memiliki, Kebutuhan akan sesuatu yang baru. 
4. Faktor IV : Sikap 
       Rotasi faktor menunjukkan bahwa faktor 
Sikap dengan eigen value sebesar 2,376 dan 
presentase varian sebesar 11.889%. Faktor ini 
diberikan nama sikap karena terdiri dari 
Keinginan, Ketertarikan, dan Penilaian. 
5. Faktor V : Keyakinan 
       Rotasi faktor menunjukkan bahwa faktor 
keyakinan dengan eigen value sebesar 1,948 dan 
prosentase varian sebesar 9.738%. Faktor ini 
diberikan nama keyakinan karena terdiri dari 
Kepercayaan dan Keyakinan. 
 
Tabel 3. Rekapitulasi Hasil Analisis Regresi 
Linier Berganda 
Variabel bebas 
Unstandardized Probabilitas 
t 
Probabilita
s 
Keteranga
n 
koefisien β 
Konstanta 30,716 72,794 0,000 Signifikan 
Persepsi (X1) 2,361 5,569 0,000 Signifikan 
Pembelajaran 
(X2) 1,531 3,611 0,000 Signifikan 
Motivasi (X3) 1,636 3,858 0,000 Signifikan 
Sikap (X4) 1,769 4,173 0,000 Signifikan 
Keyakinan(X5) 2,075 4,893 0,000 Signifikan 
Variabel terikat Y    
R : 0,715    
R square (R2) : 0,511    
Adjusted R 
square : 0,485    
F hitung : 20,058    
Probabilitas F 
hitung : 0,000    
Berdasarkan Tabel 3 dapat dilihat bahwa 
variabel Persepsi, Pembelajaran, Motivasi, Sikap 
dan Keyakinan berpengaruh secara signifikan 
terhadap Struktur Keputusan Pembelian yang 
didukung juga dengan nilai R
2
 sebesar 0,715 yang 
berarti bahwa sebesar 71,5% keragaman variabel 
Struktur Keputusan Pembelian dapat dijelaskan 
oleh variabel Persepsi, Pembelajaran, Motivasi, 
Sikap dan Keyakinan sisanya 28,5% dijelaskan 
oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam 
model. Koefisien regresi Persepsi sebesar 2,361. 
Hal ini menunjukkan bahwa Persepsi memiliki 
pengaruh dominan terhadap Keputusan 
Pembelian. 
 
Pembahasan Model Hasil Penelitian 
Berdasarkan Tabel 3 dapat diketahui nilai 
Fhitung adalah 20,058 Ftabel 2,309 dengan nilai 
signifikan sebesar 0,000 < 0,05 yang berarti 
bahwa kelima variabel bebas yaitu Motivasi (X1), 
Persepsi (X2), Pembelajaran (X3), Keyakinan (X4) 
dan Sikap (X5) secara bersama-sama memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap Struktur 
Keputusan Pembelian. Aplikasi BlackBerry 
Messenger hanya dapat digunakan oleh sesama 
pengguna BlackBerry saja. Artinya BlackBerry 
Messenger ini hanya terdapat di handphone merek 
BlackBerry. Aplikasi BlackBerry Messenger 
memiliki kelebihan dapat mebuat grup chatting, 
mengirim voice note, file document dan video 
dengan cepat. Kelebihan-kelebihan yang 
ditawarkan oleh BlackBerry dapat menarik minat 
pengguna handphone. 
Hasil penelitian ini mendukung  penelitian 
terdahulu seperti Anastasia (2001), Lukito (2004), 
dan Anuraga (2006) yang telah membuktikan 
bahwa Faktor Psikologis secara bersama-sama 
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian. Hasil penelitian ini juga 
dapat membuktikan pendapat para ahli yang 
menyatakan bahwa Faktor Psikologis memiliki 
pengaruh terhadap Keputusan Pembelian benar 
adanya. Dalam kondisi persaingan yang ketat 
tersebut hal utama yang harus diprioritaskan 
perusahaan adalah mengerti akan apa yang 
diinginkan oleh konsumen. Untuk itulah, 
perusahaan harus mengetahui sisi internal 
konsumen yang tidak lepas dari faktor psikologis. 
Faktor-faktor psikologis itu terdiri dari Motivasi, 
Persepsi, Pembelajaran, Keyakinan dan Sikap. 
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
variabel X1 (Motivasi), X2 (Persepsi), X3 
(Pebelajaran), X4 (Keyakinan) dan X5 (Sikap) 
secara bersama-sama memiliki pengaruh yang 
signifikan terhadap variabel Y (Struktur 
Keputusan Pembelian) sehingga hipotesis pertama 
dalam penelitian ini terbukti dan dapat diterima. 
 
KESIMPULAN DAN SARAN 
  
Kesimpulan 
1. Terdapat 5 faktor utama yaitu persepsi (X1), 
Pembelajaran  (X2), Motivasi (X3), Sikap (X4) 
dan Keyakinan (X5). Dari hasil analisis 
mempunyai pengaruh yang signifikan secara 
bersama-sama terhadap Struktur Keputusan 
Pembelian, secara bersama-sama variabel bebas 
Motivasi, Persepsi, Pebelajaran, Keyakinan dan 
Sikap  terhadap variabel Struktur Keputusan 
Pembelian dapat diterima. 
2. Variabel Persepsi (X1), Pembelajaran (X2), 
Motivasi (X3), Sikap (X4), dan Keyakinan (X5) 
secara sigifikan berpengaruh terhadap Struktur 
Keputusan Pembelian.  
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3. Variabel Persepsi berpengaruh dominan 
terhadap Struktur Keputusan Pembelian. 
 
Saran 
 
1. Pihak perusahan harus dapat 
mempertahankan bahkan meningkatkan 
perepsi masyarakat terhadap produk 
Blackberry, karena dalam  peneliian ini 
persepsi mempunyai pengaruh dominan 
dalam mempengaruhi pembelian 
Blackberry. 
2. Pihak Blackberry seharusa tidak hanya 
memperhatikan persepsi dalam 
perencanaan penjualanya.  Blackberry juga 
harus memperhatikan motivasi, 
pembelajaran, keyakinan dan sikap dalam 
perencanaan penjualanya. 
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